avec un

de part et d'autres.

Tout d'abord,
n‘oubliez pas les
raisons pour
lesquelles vous
avez pris un agent
commercial

Le réle de votre
agent commercial
en Grande
Distribution est trés
différent de celui
d'une vente
classique.

CES REFLEXIONS SONT PARFOIS
JUSTIFIEES.

" Vous devez vous assurer de la
consistance du réseau commercial
de votre agent, de la capacité
de ce réseau a acheter vos produits
au prix et a la quantité désirés

I Plus vous obtiendrez d’engagements
précis a ce sujet, mieux vous
pourrez évaluer la performance
de votre agent

BIEN TRAVAILLER AVEC SON AGENT COMMERCIAL,
C'EST D'ABORD DEFINIR ET FAIRE RESPECTER DES REGLES DU JEU

t commercia

Les relations avec un agent commercial sont sources de conflits et de griefs

Le plus souvent, elles ont pour origine une incompréhension du réle de
I'agent commercial dans le processus de vente en Grande Distribution.

m l'a un codt variable : pas de vente
donc pas de frais commerciaux

m Vous voulez profiter de son réseau commercial

m Vous n'avez nile temps, ni les compétences
commerciales pour vous occuper vous-méme
de la vente de votre vin en Grande Distribution

Ceci ne vous dédouane pas d'avoir une politique
commerciale a laquelle vous devez faire adhérer
votre agent commercial.

Par politique commerciale, on entend une définition
claire des produits que vous voulez vendre,

par qui, chez qui, a quel prix, en quelle quantité

et avec quels moyens.

Les décisions d'achats sont le plus
souvent le fait de plusieurs personnes
a des endroits différents :

M La centrale pour le référencement
L'entrepdt pour la commande

Le magasin pour le réassort, chaque entité
pouvant cumuler plusieurs roles a la fois
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LE ROLE DE L'AGENT COMMERCIAL
EST DE:

m Vérifier si le produit est vendu
a la bonne fourchette de prix

m Vérifier si le produit est bien placé
dans le linéaire (I'idéal
est a la hauteur des yeux,
et sur 3 facings)

I Vérifier si le produit n'est pas
en rupture

m S‘assurer de la bonne mise
en ceuvre des actions
promotionnelles

m Etre en alerte sur les actions
de la concurrence

I Agir en cas de probleme

C'EST LA SOMME DE CES ACTIONS
QUALITATIVES QUI ASSURERONT
VOTRE VOLUME DE VENTE.

TRAVAILLER AVEC UN AGENT COMMERCIAL

L'agent commercial
assure la bonne
visibilité de vos
bouteilles

Mettre en place un
systéme de
compte-rendu

Eviter les rentes de
situation

Moduler le systeme
de commissions

Lui faire respecter
vos tarifs

Une dérogation
tarifaire
exceptionnelle
devient rapidement
définitive.

Préférer le secteur
géographique

Payer les
commissions
sur le net

Dans ce cas, le réle de l'agent est de sassurer
de la bonne mise en ceuvre, au niveau du
magasin, des décisions prises et d'effectuer
toutes les actions correctives nécessaires.
Son réle n'est plus de prendre les
commandes, mais de faire en sorte que

le consommateur puisse voir et acheter
votre vin au bon prix.

Nous sommes ici loin de I'image classique
du vendeur qui prospecte, séduit, négocie
et prend les commandes !

Cependant, son rdle est essentiel, car il va
assurer la bonne rotation du linéaire du
magasin et ainsi conforter votre présence en
Grande Distribution pour les années futures.

Evitez les rentes de situation.
Souvent, 'agent pense que sa vente est
terminée apres la réussite de sa négociation
avec la centrale ou I'entrepdt. Ce
comportement est conforté par votre mode
de rémunération au pourcentage sur les
ventes. Or, c'est apres la négociation que le
vrai travail commence et c'est pour cela que
vous le rémunérez. Si vous ne mettez pas en
place un systeme de compte-rendu de visites,
l'agent peut toucher ses commissions en
restant chez Iui.

Dans la mesure du possible, donnez un petit
pourcentage pour les ventes réalisées en
centrale ou en entrep6t et une commission
plus importante pour les ventes directes en
magasin.

Faites-lui respecter le tarif.

Sivotre tarif tient compte du volume

de commande, respectez-le quelle que soit
la pression de votre agent (“il est prét a
commander tout de suite, mais au tarif

le plus bas"),

I Son secteur d'activité doit étre
géographique et non organisé par chaine
de magasins.

I Si vous versez des remises arrieres
a la Grande Distribution, calculez les
commissions sur le chiffre d'affaires net,
c'est-a-dire apres calcul des remises
et ristournes.

L'expérience montre que si vous dérogez
une fois, les commandes suivantes seront
toutes au tarif le plus bas.





